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ABSTRAK 

Riset ini untuk memverifikasi teori bahwa ada beberapa faktor yang berpengaruh 

terhadap kepuasan konsumen produk kuliner makanan di Tawangmangu. Pengumpulan data 

dengan membagikan kuisioner.  Penelitian ini dilakukan di daerah pariwisata di Tawangmangu, 

populasi adalah konsumen produk kuliner di Tawangmangu. Sampel sebanyak 100 orang. Metode 

analisis di awali dengan pengujian instrumen, kemudian  dilakukan analisis regresi linier 

berganda. Hasil riset ini menunjukan produk, harga dan promosi memberi efek nyata positif 

terhadap kepuasan konsumen. Hasil uji signifikansi menunjukan produk, harga, promosi 

berpengaruh nyata terhadap kepuasan konsumen. Hasil uji F dapat di simpulkan faktor anteseden 

yaitu produk, harga, dan promosi berdampak nyata secara bersama sama pada kepuasan 

konsumen di obyek wisata Tawangmangu. Koefisien determinasi sebesar 0,356 berarti faktor 

anteseden yaitu produk, harga, dan promosi secara bersama berdampak 35,6%  sedangkan 

(64,4%) dipengaruhi faktor lain. 

 

Kata Kunci : Kepuasan, Produk, Harga, dan Promosi 
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PENDAHULUAN 

Di Era pasca pandemi Covid-19 ini bisnis produk herbal mengalami 

perkembangan yang sangat pesat karena produk herbal  merupakan kebutuhan 

kesehatan manusia.  Kuliner yang berbasis produk herbal memiliki persaingan 

yang ketat. Strategi pemasaran yang tepat menjadi prioritas supaya bisnis dapat 

berdaya saing dan berkembang.  

Bisnis kuliner berbasis herbal semakin nampak berkembang di sekitar 

obyek obyek wisata Tawangmangu.  Persaingan yang ketat  menuntut pengusaha 

kuliner untuk menemukan strategi yang tepat dalam pemasarannya. Persaingan 

menuntut pelaku bisnis untuk memaksimalkan kinerja bisnisnya. Kepuasan 

merupakan tingkat perasaan konsumen terhadap antara apa yang di terima dan 

harapan (Kotler & Armstrong, 2010). Konsumen akan merasa puas terhadap  

nilai yang disediakan oleh produk atau jasa, sangat besar kemungkinan 

menjadikan konsumen tetap (Swastha, 2007a) . 

Kepuasan merupakan perasaan senang atau kecewa seseorang yang nampak 

setelah membandingkan kinerja (Kotler & Amstrong, 2012). Produsen akan 

selalu mengupayakan kepuasan yang tinggi. Produsen akan memberikan 

dorongan kepada pegawai untuk bekerja keras, hasil kerja dapat nampak dari 
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kualitas produk, yang menumbuhkan kepuasan yang tinggi  (Kotler, 2000). 

Kepuasan konsumen juga nampak adanya pembelian ulang.  Pembelian yang 

berulang akan memberi pertumbuhan dan profit yang lebih tinggi. Kepuasan akan 

menghasilkan manfaat bisnis yang lebih besar, dan seterusnya.  

Perilaku akan selalu berubah seiring berjalan waktu. Konsumen menjadi 

kritis dan keinginannya selalu berubah dari waktu ke waktu. Setiap produsen 

diharuskan dapat mengikuti perubahan perilaku konsumen secara terus menerus. 

Dalam upaya memberikan kepuasan, produsen dituntut menyediakan suasana 

yang nyaman dan tenang dalam bisnisnya. 

Kepuasan merupakan target setiap produsen. Faktor penting untuk 

keberlanjutan usaha adalah kepuasan konsumen. Kepuasan konsumen dapat 

menjadi indikator keberlajutan bisnis. Konsumen yang telah puas memiliki 

kecenderung untuk berperilaku mengulang pembelian produk  (Kotler & Keller, 

2008). 

Faktor yang mempengaruhi kepuasan antara lain produk. Produk adalah 

keseluruhan karakteristik produk yang sesuai kebutuhan dan keinginan 

konsumen. Produsen yang dapat memberikan atau menawarkan produk yang baik 

dan berkualitas, maka produsen tersebut dikatakan dapat menciptakan kepuasan. 

Produk merupakan aspek penting untuk menciptakan kepuasan, dan kepuasan 

akan menciptakan loyalitas (Kotler & Keller, 2009). 

Harga adalah nilai kuantitatif atas produk yang ditawarkan. Harga menjadi 

nilai simultan yang diberikan kepada konsumen untuk memperoleh manfaat 

(Kotler, 2000). Harga merupakan indikator penting untuk menghasilkan 

keuntungan. Harga produk akan memberikan pengaruh pada persaingan karena 

harga produk lebih rendah akan memberikan persaingan dengan produk lain. 

Produsen dituntut cermat dituntut untuk hati hati dalam penentuan harga. 

Pemasaran dalam bauran pemasaran memiliki 4 elemen yaitu produk, 

harga, tempat dan promosi. Produk  adalah apa yang ditawarkan produsen kepada 

konsumen. Dalam produk melekat beberapa aspek seperti keragaman, merek, 

kemasan. Harga adalah jumlah kuantitas dana dikeluarkan oleh konsumen jika 

konsumen hendak mendapatkan produk, dapat berupa daftar harga, diskon 

potongan, periode pembayaran. 

Promosi merupakan strategi pemasaran untuk meningkatkan pelayanan 

konsumen dalam pendekatan kualitas dan kuantitas produk. Promosi bertujuan 

untuk memberi informasi kepada konsumen. Promosi diharapkan akan 

berdampak pada keputusan pembelian konsumen.  

Promosi adalah salah satu aspek keberhasilan strategi pemasaran. Produk 

yang berkualitas tanpa diikuti dengan dengan kegiatan promosi yang tepat tidak 

akan berdampak besar pada keputusan pembelian (Fandy Tjiptono, 2008). Media 

promosi yang sering digunakan adalah periklanan. Periklanan adalah salah satu 
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media yang memberikan informasi untuk membujuk dan mengingatkan 

konsumen (Swastha, 2007b). Periklanan merupakan upaya untuk memasukan 

informasi dalam persepsi konsumen dan akan berdampak pada penjualan, 

meskipun penjualan yang terjadi pada masa mendatang.  

Fenomena yang menarik terjadi di penjualan produk kuliner di 

Tawangmangu yaitu meningkatnya industri/usaha dibidang kuliner di 

Tawangmangu yang menawarkan kepada konsumen  makanan dalam berbagai 

varian menu dan bahan dengan harga yang masih terjangkau. Keunggulan  

produk kuliner Tawangmangu adalah berbahan dari tanaman pangan yang segar 

karena dipetik langsung dari kebun. Pertumbuhan bisnis kuliner dari tahun ke 

tahun di Tawangmangu mengalami pertumbuhan secara nyata. 

 

Celah penelitian terdahulu ini disajikan dalam tabel 1. dibawah ini : 

No Pengaruh Signifikan Pengaruh Tidak Signifikan 

1 Produk memiliki efek nyata terhadap 

kepuasan  (Wardani dkk, 2016) 

Produk memiliki efek tidak 

nyata(Anggraeni, 2016) 

2 Harga memiliki efek nyata terhadap 
kepuasan (Setyo, 2017) 

harga memiliki efek tidak nyata terhadap 
kepuasan konsumen (Arista, 2017)  

3 promosi memiliki efek nyata 

terhadap kepuasan  (Listyawati, 

2017) 

promosi memiliki efek tidak nyata 

(Aprianto, 2016) 

 

Berdasarkan fenomena, celah penelitian terdahulu pada tabel 1 tersebut 

maka peneliti berupaya mengkaji ulang apakah aspek bauran pemasaran  

memiliki efek yang nyata (signifikan) atau tidak pada bisnis kuliner di 

Tawangmangu 

 

RumusanMasalah 

1. Apakah produk berdampak nyata terhadap kepuasaan konsumen  kuliner di 

obyek wisata Tawangmangu ? 

2. Apakah harga berdampak nyata terhadap kepuasaan konsumen kuliner di 

obyek wisata Tawangmangu ? 

3. Apakah promosi berdampak nyata terhadap kepuasaan konsumen kuliner di 

obyek wisata Tawangmangu ? 

 

TujuanPenelitian 

Berdasarkanuraianrumusanmasalah di atasmakatujuanpenelitianiniadalah: 

1. Memberikan bukti secara empiris bahwa produk berdampak nyata kepada 

kepuasan konsumen kuliner obyek wisata Tawangmangu. 

2. Memberikan bukti secara empiris bahwa harga berdampak nyata kepada 

kepuasan konsumen kuliner di obyek wisata Tawangmangu. 
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3. Memberikan bukti secara empiris bahwa promosi berdampak nyata 

terhadap kepuasan konsumen kuliner di obyek wisata Tawangmangu. 

 

 

 

METODE 

Instrumen pengumpulan data dengan kuesioner. Kuesioner disebarkan 

merupakan daftar pertanyaan yang terkait dengan isu penelitian. Kuisioner 

diberikan kepada konsumen di sekitar obyek wisata Tawangmangu. Kuesioner 

menggunakan Skala Likert (Sugiyono, 2014a). Setiap pertanyaan dengan interval 

1 sampai 5 yang menyatakan : sangat setuju (SS), setuju (S), netral (N), 

tidaksetuju (TS), Sangat tidak setuju (STS). Uji validitas dinyatakan valid jika 

item pertanyaan dapat menjelaskan apa varibel diukur  (Sugiyono, 2014a). 

Penilaian validasi untuk  butir pertanyaan dapat dilihat dari nilai Corrected Item - 

Total Correlation. 

  =   

Keterangan : 

rxy      = korelasi x dan y 

x            = skor nilai x  

y            = skor nilai total 

n            = jumlah sampel 

 

Uji instrumen selenjutnya adalah reliabilitas. Reliabilitas ukuran keterandalan 

terhadap instrumen. Pengujian reliabilitas dengan nilai Cronbach’s Alpha. 

Variabel dikatakan reliabel jika nilai Cronbach’s Alpha>dari 0,60 (Sugiyono, 

2014a) 

 

            R  =   

 

  R       = reliabilitas  

  K       = banyak butir pertanyaan 

     = jumlah varian butir  

        = varian total 

 

Pengujian keabsahan data selanjutnya adalah asumsi klasik. Ada 4 uji yaitu 

normalitas, multikolineritas, Heterskedastisitas dan autokorelasi. Uji normalitas 

untuk mengetahui distribusi data. Normalitas menggunakan kurva normal P-Plot. 

Multikolinieritas untuk menguji hubungan antar variabel independen dan 

hubungan terjadi korelasi atau tidak. Heteroskedastisitas untuk menguji 
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perbedaan variance residual suatu periode pengamatan ke periode pengamatan 

yang lain (Imam Ghozali, 2013). 

Pengujian hipotesis dilakukan dengan model persamaan regresi linier 

berganda, uji t, uji f dan uji koefisiendeterminan (R2). Analisa regresi linier 

berganda digunakan untuk menaksir nilai variabel terikat berdasarkan nilai bebas 

dan dapat dinyatakan sebagai berikut  : 

 

Y = α + ß1X1 + ß2X2 + ß3X3 + € 

Dimana : 

Y              = Kepuasan  

α               = Nilai konstan 

ß1, ß2, ß3 = Koefisien variabel bebas 

X1            = Produk 

X2            = Harga 

X3            = Promosi 

 

Pengujian signifikansi atau uji individual (atau uji t) akan bermakna bahwa 

apabila setiap kenaikan variabel bebas akan memicu kenaikan variabel terikat. 

Bentuk pengujiannya adalah: 

 

Ho: b1 = 0, berarti bahwa  variabel bebas tidak memilik efek nyata terhadap  

               variabel terikat. 

Ha: b1 ≠ 0, berarti bahwa variabel bebas memiliki efek nyata terhadap  

               Variabel terikat. 

 

Pengambilan keputusan berdasarkan kriteria jika probabilitas< α = 5 %, maka Ha 

diterima dan apabila probabilitas> α = 5 %, maka Ha ditolak. 

Uji F atau simultan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas secara 

bersama-sama  terhadap variabel terikat. Pengambilan keputusannya, adalah jika 

probabilitas< α = 5 %, maka Ha diterima dan apabila probabilitas> α = 5 %, 

maka Ha ditolak. Koefisien determinasi menggambarkan seberapa besar dampak 

nyata variabel bebas terhadap variabel terikat (I. Ghozali, 2013)  

 

 

KERANGKA BERPIKIR 
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Sumber : Wardani dkk (2016), Setyo dan Edwin (2015), Listyawati (2017) 

 

 

 

 

 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

1. Hasil Pengujian Uji Validitas 
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Tabel diatas menunjukan bahwa hasil pengujian validitas semua item 

pertanyaan memenuhi kriteria valid artinya dapat dipergunakan sebagai 

instrumen untuk mengukur variable penelitian. 

 

2. Hasil pengujian Reliabilitas 

 

 
 

3. Hasil Persamaan Regresi Linier Berganda 
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Model persamaan regresi linier berganda : 

 

Y = 2,739 + 0,160 X1 + 0,308 X2 + 0,433 X3 

         (0,155)     (0,048)       (0,012)         (0,000) 

 

a.  = koefisien persamaan regresi untuk variabel produk adalah 0,160 

dan tingkat signifikansi 0,048 berarti produk memiliki efek yang efek 

dan nyata terhadap kepuasan, hal ini memberi makna jika produk 

mengalami peningkatan kualitas yang semakin baik  maka kepuasan 

konsumen juga meningkat secara signifikan (nyata). 

b.  = koefisien persamaan regresi untuk variabel  harga adalah 0,308 

dan tingkat signifikansi 0,012 berarti harga memiliki efek positif dan 

nyata terhadap kepuasan, hal ini memberi makna jika harga 

mengalami kenaikan, maka kepuasan konsumen juga akan meningkat 

secara signifikan (nyata). 

c.  = koefisien persamaan regresi untuk variabel promosi adalah 0,433 

dan tingkat signifikansi 0,000 sehingga promosi memiliki efek positif 

dan nyata terhadap kepuasan konsumen, hal ini memberi makna jika 

promosi mengalami peningkatan, maka kepuasan juga  akan 

meningkat secara signifikan (nyata). 

 

Simpulan 

Dari hasil persamaan regresi linier berganda nampak bahwa produk, harga, 

promosi memiliki efek positif dan nyata terhadap kepuasan konsumen di obyek 

wisata Tawangmangu. Temuan ini menyatakan secara empiris bahwa jika 

produk, harga, promosi meningkat maka akan memberikan dampak peningkatan 

yang signifikan pada kepuasan konsumen untuk produk kuliner herbal di 

Tawangmangu.  

 

Saran 

1. Dalam meningkatkan kepuasan konsumen dapat dilakukan yaitu 

meningkatkan variasi produk kuliner di obyek wisata Tawangmangu 
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dengan menambah beberapa varian menu dengan mengikuti trend di masa 

kini 

2. Dalam meningkatkan kepuasan Konsumen melalui variabel promosi dapat 

dilakukan yaitu meningkatkan promosi penjualan secara online melalui 

media-media daring seperti facecook, instagram dan lain-lain. 
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